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ABSTRAKT 
Bakalářská práce se zabývá podnikatelským záměrem na založení studia krásy. 
Podnikatelský záměr bude vypracován a sestavován tak, aby byla možná realizace 
otevření tohoto studia. V práci jsou teoretické poznatky, analýzy všech prostředí, se 
kterými podnikatelský záměr souvisí a samotný návrh řešení i se sestaveným finančním 
plánem.  
ABSTRACT 
The bachelor thesis deals with the business plan for the establishment of beauty studio. 
The business plan will be constructed so that it is possible to open this studio. Bachelor 
thesis includes theoretical knowledge, analysis of the surrounding the business plan 
related to and suggested solution with created financial plan. 
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Tématem mé bakalářské práce je podnikatelský záměr na založení studia krásy, 
který bude schopen konkurovat ostatním podobným studiím na trhu. Zaměřím se 
zejména na služby, které využívají převážně ženy, avšak některé může využít též 
mužská populace.  
Toto téma jsem si vybrala z důvodu toho, že většina žen o sebe ráda dbá a je 
schopna za svůj vzhled utratit mnohdy i tisíce. Každá žena chce být upravená a krásná, 
a neboť v dnešním uspěchaném světě nemají tolik času o úpravu svého zevnějšku, 
svěřují tuto práci jiným. To dokazuje i počet těchto studií, které můžeme vidět například 
v městě Brně. 
 V tomto studiu bych chtěla nabízet takové služby, jež jsou v dnešní době velice 
populární. Mluvím zde zejména o módním trendu permanentních řas a pak také 
o modelaci nehtů. Ve studiu by samozřejmě byly také další služby, jakožto kadeřnické 
služby, kosmetické služby, pedikúra a nabídka solárií. Je mnohem lepší mít širší škálu 
nabídky, protože každý z nás má rád, když více věcí vyřídí na jednom místě. To ocení 
určitě zejména zákaznice, které mají málo volného času a které při návštěvě jedné ze 
služeb mohou využít i další, aniž by musely jezdit někam jinam. 
V teoretické části své práce se nejdříve zaměřím na některé stěžejní věci 
spojené s podnikatelským záměrem. Poté vysvětlím některé z vybraných analýz, které 
mi poslouží k zmapování trhu a stanovení konkurenceschopnosti mého budoucího 
studia krásy.  
V praktické části se zaměřím na výše zmiňované analýzy. Pomocí těchto analýz 
zjistím stav trhu a poptávku, jež si trh žádá a v jaké cenové relaci si ji žádá.  
V samotném návrhu řešení dále stanovím financování, jakožto splátka půjčky 
bance v případě půjčky uskutečněné k podnikatelskému záměru, počáteční náklady, 
fixní měsíční a variabilní měsíční náklady a další. Sestrojím také tři křivky vývoje 




CÍL PRÁCE A METODIKA 
 
Cílem mé bakalářské práce bude vytvořit reálný podnikatelský záměr na 
založení studia krásy určeného zejména pro ženy.  
Dílčím cílem poté bude sestavení finančního plánu, který bude obsahovat 
počáteční rozvahu, financování podnikatelského plánu se sestaveným splátkovým 
kalendářem, předběžné měsíční náklady a další.  
 U studia se předpokládá jeho dlouhodobá působnost, která bude zachycena ve 
třech vývojových křivkách.  
U každé varianty vývoje bude znázorněn růst zisku a stanoven počet hodin 
k odpracování, tj. bod zvratu, při kterém dojde k pokrytí nákladů. 
Pomocí dotazníkového šetření zmapuji požadavky zákazníků a stanovím 




1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
1.1 Podnikatelská záměr 
Podnikatelský plán slouží jako dokument podnikateli k realizaci jeho projektu. 
Obsahovat musí jak historii firmy nebo podnikatele, stručné informace o projektu, 
rozbor trhu a marketingovou strategii, údaje o managementu a řízení firmy, cíle 
projektu a jeho výhled do budoucnosti, jak bude projekt financován a na jakých místech 
bude projekt uskutečněn, a samozřejmě i silné a slabé stránky projektu [3].  
Vstupy, jež slouží k realizaci podnikatelského záměru, jsou finanční a investiční 
plán firmy a výsledky technických a ekonomických studií. Podnikatelský záměr slouží 
ve firmě jednak jako dokument ke správnému řízení firmy anebo také je podkladem pro 
externí financování od cizích zdrojů. V druhém případě je to zejména proto, že druhá 
strana musí mít jistotu a být také přesvědčena, že její půjčka se jí vrátí a že 
podnikatelský záměr je schopen realizace a později také schopen dosahovat zisku, 
z něhož má být půjčka splácena. Půjčku na podnikatelský záměr nabízejí mnohé banky, 
avšak začínajícím podnikatelům už málokterá z nich [1]. 
Podnikatelský záměr má obsahovat tyto důležité části: 
• realizační resumé,  
• charakteristika firmy a jejích cílů,  
• organizační řízení a manažerský tým,  
• přehled základních výsledků a závěrů vybraných studií,  
• shrnutí,  
• závěry, 
•  přílohy [1]. 
1.1.1  Realizační resumé  
V případě realizačního resumé mluvíme o složkách, jako jsou: 
• název a adresa firmy,  
• kontaktní osoby,  
• číslo telefonu, popřípadě fax.  
 14 
 
Mezi další části resumé patří charakteristika produktu nebo služby, tady záleží, 
zda se jedná o výrobní podnik nebo podnik s nabídkou služeb. Dalšími jsou popis trhu, 
distribučních cest, strategické zaměření firmy na období následujících 3 až 5 let, 
zhodnocení manažerských zkušeností a kvalita klíčových zaměstnanců (zejména 
manažerů) a nakonec také finanční aspekty [1]. 
1.1.2  Charakteristika firmy a jejích cílů 
V této části podnikatelského záměru jsou rozebírány základní podnikatelské cíle 
a strategie k naplnění těchto cílů. Jsou zde zobrazeny jak cíle předešlé, tak cíle budoucí 
[1]. 
Co se pak týče samotné charakteristiky firmy, je zde popsána minulost firmy, 
pokud se tedy nejedná o začínající podnik a vývoj finanční situace firmy v přítomnosti, 
tak i v minulosti [1]. 
Charakteristika produktu nebo služeb popisuje nynější fázi produktu, kdo bude 
uživatelem produktu či služby, jaká pozitiva může náš produkt nabídnout uživateli, co 
rozhoduje o úspěchu produktu na trhu a čím se liší od ostatních [1]. 
1.1.3  Organizace řízení a manažerský tým 
Do této části spadá organizační struktura, která jasně stanovuje odpovědnosti 
a pravomoc manažerů. Stanovení klíčových zaměstnanců z hlediska věku, zkušeností 
a dalších aspektů. Je zde také motivace pracovníků a stanovení jejich možnosti dosažení 
vyšších příjmů. Snaha zaměstnance zainteresovat do cílů firmy je také jedna z dalších 
součástí [1]. 
Co se pak týče manažerského týmu, je potřeba stanovit si jasně dlouhodobé cíle 
a záměry, stanovit si řídící pozice a přístup k řízení firmy [1]. 
Kvalita řízení je pak nejdůležitějším faktorem hlavně pro finanční instituce, jež 
půjčují na základě podnikatelského záměru firmám kapitál. Proto je potřeba poukázat na 
kvalitu a profesionální dovednosti, zkušenosti a angažovanost manažerského týmu, 
který je úspěšným předpokladem realizace záměru [1]. 
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1.1.4  Přehled základních výsledků a závěrů vybraných studií 
V této části jsou shrnuty závěry a výsledky týkající se výrobního programu nebo 
poskytování služeb, jež jsou náplní firmy, zmapování trhu a konkurence, marketingové 
strategie, technologií, materiálů a zařízení, které firma používá. Dále sem patří velikost 
výrobní jednotky a její umístění, pracovní síly, stanovení rizik projektu a analýzy 
z finančně-ekonomických odvětví a finanční záměry [1]. 
Co se týče finančně-ekonomické stránky, je zde potřeba se zaměřit nejen na 
určitý projekt, ale také zhodnotit finanční a ekonomickou stránku celé firmy. Podle toho 
pak můžeme stanovit, zdali je projekt výhodný pro firmu, jaká je jeho rentabilita, doba 
návratnosti investice, čistá současná hodnota a další. U podniku s nabídkou služeb se 
v tomto případě může jednat o zavedení další z nabízejících služeb [1]. 
 Pokud se jedná již o zavedenou firmu je potřeba doložit informace o výkonnosti 
firmy v minulém i současném období pomocí poměrových ukazatelů a srovnat je 
s konkurencí na trhu v daném oboru, stanovit závěry z výkazu zisků a ztrát, rozvahy 
a cash flow firmy a stanovit předpoklady, které lze z těchto závěrů vyčíst. Dále je 
důležité specifikovat, kolik finančních prostředků budeme potřebovat a jakým 
způsobem budou využity. Patří sem také krátkodobé a dlouhodobé závazky firmy, její 
pohledávky, které vznikly z obchodních vztahů, a způsob kontrolování finančních 
prostředků [1]. 
V části analýzy rizika jsou obsaženy zejména dopady na firmu jako celek, 
stanovení opatření proti riziku, tak aby jeho dopad byl co nejmenší, a plán pro rychlou 
a pružnou reakci firmy v případě výskytu rizika [1]. 
1.1.5  Shrnutí, závěry, přílohy 
Jsou zde obsažené časové plány realizace projektu, celkové strategické zaměření 
projektu, odůvodnění úspěchu projektu a přínos manažerského týmu na tomto úspěchu, 
představení originálních rysů firmy, procentní podíl vlastníků a požadavky na 
kapitálové zajištění [1]. 
V přílohách nalezneme výpisy z obchodních rejstříků, některé životopisy 
stěžejních pracovníků, technické výkresy, výsledky průzkumů a analýz, výkazy zisku 
a ztrát, rozvahy, cash flow a další [1]. 
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1.2 Analýza podnikatelského záměru 
Rozhodne-li se podnikatel zahájit svoji činnost v podnikatelské sféře je potřeba 





• finančních potřeb, 
• příležitosti a hrozeb, 
• samotné osoby podnikatele, 
• právní formy podnikání, 
• politické situace, 
• legislativy,  
• a dalších [4]. 
Určitě stojí za snahu zjistit si slabá místa podnikání, což vede k eliminaci 
možných neúspěchů a následných finančních ztrát [4]. 
1.2.1  Analýza zákazníků 
Na základě analýzy zákazníků můžeme stanovit přidanou hodnotu, kterou jsou 
schopni zákazníci zaplatit. Je důležité vědět, kdo jsou naši zákazníci a co chtějí. Díky 
lepšímu uspokojení jejich potřeb pak můžeme získat převahu nad našimi konkurenty. 
Zákazníkem se nestává pouze konečný spotřebitel výrobku či služeb, může to být 
i obchodní partner, který náš výrobek (službu) předá konečnému spotřebiteli, tzn. 
odběratel. Nesmíme však zaměnit požadavky obchodního partnera za požadavky 
konečného spotřebitele. Obchodní partner je pouze spojnicí, ne však osobou pro kterého 
je výrobek (služba) určen. Můžeme také říct, že pokud konečný zákazník nebudeme 
s naším produktem (službou) spokojen a nebudou o něj jevit zájem, nebudou jej chtít 
ani obchodní partneři [7]. 
Podle analýzy zákazníku získá podnikatel přehled o jejich segmentaci, což 
znamená do jakých skupin a podle čeho můžeme zákazníky rozdělit, a tím na ně 
zapůsobit marketingovými aktivitami. Zjistí potřeby segmentů a jejich velikost, což mu 
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pomůže snáze rozhodnout, na jaký segment bude optimální se v případě jeho 
podnikatelského plánu zaměřit a jak podpořit marketingově růst jeho projektu [4]. 
V případě této analýzy vstupují do hry tyto otázky: 
• co se na trhu nakupuje, 
• proč se nakupuje, 
• jaké jsou motivy zákazníků, 
• kdo jsou kupující, 
• kdo rozhoduje o nákupech, 
• kdy a kolik zboží (služeb) se nakupuje, 
• kde se uskutečňují nákupy [5]. 
Pokud bychom jako podnikatelé chtěli tedy zákazníky rozdělit do skupin, 
existují následující segmenty trhu: 
• segment z hlediska geografického, 
• segment z hlediska lingvistického, 
• segment z hlediska sociálně demografické struktury 
• a segment zaměřující se na psychologická kritéria, tj. inovativnost 
zákazníků a jejich status ve společnosti [5]. 
1.2.2  Analýza konkurence – Porterův model konkurenčních sil 
Mezi konkurenční faktory spadají: 
• současní konkurenti, 
• potencionální konkurenti, 
• substituční výrobky či služby [5]. 
Pokud ovšem vstupujeme na trh, kde se nachází mnoho konkurentů, bylo by 
finančně náročné je všechny zmapovat, proto si konkurenty rozdělujeme na hlavní 
a vedlejší konkurenty. Do hlavních konkurentů se řadí firmy, které na trhu zaujímají 
významnou roli a budou ji zaujímat i v budoucnu, a pak také firmy, jež se v mnoha 
ohledech podobají naší firmě [2]. 
Odborníci říkají, že by podnikatel měl znát svou konkurenci stejně dobře, jako 
zná sám sebe, neboť pokud tomu tak není, nemůže se ji vyrovnat ani ji překonat. Je 
důležité mít na paměti, že konkurenti se již na trhu nacházejí, a proto mají svoji stálou 
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klientelu, znají daný trh a prostředí, a ví jak na zákazníky zapůsobit. Pokud chceme na 
trh vstoupit, musíme znát podíly konkurentů na trhu, jaké jsou jejich slabiny a další [4]. 
Pokud provedeme analýzu konkurence, měla by nám přinést odpovědi na 
následující otázky: 
• Uvádí konkurence na trh nové výrobky nebo služby?, 
• Jaký obraz dává konkurence na trh o svém podniku?, 
• Jaký podíl má konkurence na trhu a jaké dílčí trhy ji zajímají?, 
• V čem je nám konkurentem?, 
• Jakou mírou zadluženosti konkurence disponuje?, 
• Jaká je marketingová strategie u výrobku či služeb konkurence?, 
• V čem jsou mé silné stránky oproti konkurenci? [6]. 
Odpovědi na tyto otázky můžeme získat tím, že si seženeme jejich platné ceníky, 
navštívíme jejich provozovny, kde můžeme pomocí kontrolního nákupu zjistit přístup 
konkurenta k zákazníkovi. Budeme sbírat propagační materiály, abychom viděli, jakou 
marketingovou komunikaci používají a další [6]. 
Ke stanovení této analýzy konkurence je nejvíce využívána Porterova analýza, 
někdy také nazývaná Porterův model konkurenčních sil. 
 
Porterův model konkurenčních sil 
 Porterův model konkurenčních sil slouží k určení faktorů, které ovlivňují vyjednávací 
pozici podniku v odvětví. Je to síla zákazníků, síla dodavatelů, vstupy nových 




Obrázek 1: Porterův model konkurenčních sil [14]. 
V každé z této části bereme v potaz možné hrozby, které se mohou vyskytnout 
[19]. 
Hrozby u síly zákazníku jsou například nátlak na snížení ceny, na vyšší kvalitu 
výrobků či služeb, které vede k většímu nátlaku mezi konkurenty. Jejich síla roste 
s rostoucí koncentrovaností substitučních produktů a služeb a s koncentrovaností 
konkurentů [19]. 
Síla dodavatelů spočívá v jejich nepřesycenosti v jejich odvětví, tj. pokud 
dodavatelé vědí, že jsou jejich produkty či služby stěžejní pro naše podnikání, mohou 
libovolně pohybovat s cenovou hladinou a stanovit si jak uznají za vhodné. V opačném 
případě, kdy se na trhu objevuje více substitučních produktů či služeb, jsou nuceni 
snižovat ceny či udržovat ceny s konkurenčními podniky [19]. 
Vstupy nových konkurentů mají značnou sílu a hrozbu v případě, že bariéry na 
vstup do daného odvětví jsou nízké. Pokud však jsou bariéry vysoké, hrozby se v tomto 
případě snižují a potencionální zisk roste. Totéž platí i u výstupních bariér. Pokud by 
však nastala situace, kde by vstupní bariéry byli nízké a výstupní vysoké, došlo by ke 
stagnaci příjmu a nevyužití kapacit podniku [19]. 
 20 
 
U substitučních výrobků je potřeba sledovat nové trendy, případě výskyt úplně 
nových substitutů, jejich cenové hladiny, neboť mohou mít vliv na náš zisk a podnikání 
v důsledku například odlivu zákazníků [17]. 
Co se pak týče rivality mezi konkurenty, je trh méně atraktivní pokud se na něm 
objevuje více silných a agresivních konkurentů, popřípadě jeli zastaven růst prodeje 
nebo zpomaleno tempo růstu prodeje. Poté nejsou plně využiti kapacity, jsou vysoké 
fixní náklady a začínají cenové války mezi konkurenty. Toto je jedna z hrozeb v oblasti 
konkurence [19]. 
1.2.3  SWOT analýza 
Cílem SWOT analýzy je odhalení silných a slabých stránek podniku, hrozeb 
a příležitostí, které se na trhu vyskytují [7]. 
Právě první písmena těchto čtyř skupin tvoří slovo SWOT: 
• strengths – silné stránky 
• weaknesses – slabé stránky 
• opportunities – příležitosti 
• threats – hrozby [7]. 
 Hrozby a příležitosti se řadí mezi externí faktory, které nemůže a nemá možnost 
firma reálně nijak ovlivnit. Tyto faktory pak lze ještě rozdělit na faktory tzv. 
makroprostředí a mikroprostředí. Co se týče mikroprostředí, spadají sem zákazníci, 
konkurence, odběratelé, dodavatelé a široká veřejnost [15]. 
Mezi faktory makroprostředí pak řadíme politicko – právní, ekonomické, 
sociálně - kulturní a technologické [15]. 
Naopak silné a slabé vnímáme jako faktory interní, neboť firma je může reálně 
ovlivnit a měnit [15]. 
Následující tabulka nám ukáže některé příklady z těchto 4 částí: 
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Tabulka 1: Příklady jednotlivých faktorů ve SWOT matici [ 7, str. 156]. 
 
1.2.4  SLEPT analýza 
SLEPT analýza neboli analýza vnějšího prostředí, má za úkol analyzovat ty 
vnější faktory, které mohou ovlivnit strategii podniku. Podstatou této strategie je určení 
potencionálních hrozeb a příležitosti, které se mohou během podnikání 
vyskytnout[16,17]. 
Název této analýzy je odvozen z počátečních písmen pěti skupin faktorů, které 
spadají do vnějšího prostředí. Jsou to tyto faktory: 
• sociální faktory 
• legislativní (právní) faktory 
• ekonomické faktory 
• politické faktory 
• a technologické faktory [16]. 
 
Obrázek 2: SLEPT analýza [vlastní zpracování]. 
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Mezi sociální faktory, někdy také nazývané společenské faktory, v této analýze 
patří společensko-politický systém a postoj k zaměstnávání pracovníků, hodnoty 
a postoje zákazníků, zaměstnanců a dalších k postoji našeho podnikání. Řadí se sem 
také životní styl a životní úroveň a jejich změny, struktura populace, zdravotní stav 
populace, infrastruktura a další [18]. 
Mezi legislativní faktory patří různé nařízení z hlediska států ohledně podnikání, 
zákony o ochraně životního prostředí a jiné mnohé zákony. Patří sem i omezení 
z hlediska samoregulačních institutů jako je například u nás Rada pro reklamu [17,18]. 
Ekonomické faktory jsou z hlediska této analýzy asi nejobsáhlejšími faktory. 
Situace podniku je silně ovlivňována současným či budoucím vývojem ekonomiky na 
našem území. Spadají sem zejména vývoj hospodářského cyklu naší ale také světové 
ekonomiky, tj. hospodářské krize a jiné, politická situace a politické složení vlády a vliv 
na vývoj ekonomiky, hospodářská politika vlády, stav platební bilance, míra inflace, 
vývoj nezaměstnanosti a monetární a fiskální politika ve státě, které zahrnují úrokové 
sazby, daně, vývoj kurzu měn oproti koruně, vládní výdaje, nabídku peněz a další [17]. 
Do politických faktorů spadají otázky budoucího vývoje voleb, zdali na trhu 
nehrozí války, embarga, nepokoje obyvatel či přírodní katastrofy. Dalšími faktory jsou 
přístupy k řešení environmentálních otázek, změny zaměstnávání pracovníku, včetně 
nákladů na pracovní sílu jako jsou sociální dávky, státní svátky a jiné. Patří sem taky 
budoucí stanovení hranice důchodového věku, efektivnost fungování státních orgánů, 
rozvoj vzdělávacího systému, výše minimální mzdy a sociálních dávek a další [18]. 
Poslední skupinou jsou faktory technologické, které firmy mohou využít ke 
svému rozvoji, k propagaci, k produktivitě, ke zvýšení kvality, a naopak snížení 
nákladů. Jsou zde zahrnuty tedy nové technologie při výrobě objevující se na trhu, nové 
informační a komunikační technologie k usnadnění komunikace se zákazníky 
a dodavateli, moderní technologie pak jsou zlepšovány z hlediska ekologického 
a humanistického[18]. 
1.3 Marketingový mix 
Marketingový mix je soubor nástrojů, které podnik používá k taktické úpravě 
nabídky podle tržního zacílení [20]. 
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Je to vlastně soubor věcí, které slouží k poupravení výrobního či produkčního 
programu podle potřeb a přání cílového trhu a zahrnuje vše, co je schopna firma udělat 
ke zvýšení poptávky po svém produktu či službě [16,20]. 
Marketingový mix je složen ze čtyř prvků, jež jsou vzájemně propojeny a slouží 
ke stanovení optimálního stavu pro požadavky trhu [16]. 




• komunikace [20]. 
V praxi se spolupracuje ale také s druhým marketingovým mixem a to z pohledů 
zákazníků. Ten je poté tvořen prvky tzv. 4C, které jsou:  
• hodnota 
• náklady na straně zákazníka 
• pohodlí (dostupnost) 
• komunikace [16,20]. 
1.4 Finanční plán 
Finanční plán se stává z mnoha dílčích plánů, které jsou vyjádřeny hodnotově. 
Dílčí plány zajišťují plnění cílů podniku a jsou vzájemně propojeny [21]. 
Součástí finančního plánu jsou tedy tyto dílčí plány: 
• prodejní plán 
• plán nákupu 
• plán zaměstnanců 
• plán výroby 
• plán oprav majetku a jeho údržby 
• plán obnov, investic a modernizace [21]. 
Během sestavování finančního plánu se provádí spousty výpočtů, jež jsou 
následně uspořádány do požadovaných výstupů, kterými jsou například výkazy, 
tabulky, přehledy a další [21]. 
Finanční plán z hlediska délky jeho trvání se dělí buď na dlouhodobý finanční 
plán, anebo na krátkodobý finanční plán [21]. 
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Dlouhodobý finanční plán se podílí na dosažení plánované rentability kapitálu 
oproti krátkodobému, který zajišťuje hlavně solventnost [21]. 
Dlouhodobý finanční plán, někdy nazývaný také strategický, se sestavuje na 
dobu delší než 1 rok, převážně na období 3 až 5 let. Úkolem tohoto plánu je podpořit 
jistotu dlouhodobého generování zisku. Cílem podniku v tomto případě je tedy 
zhodnotit vložený kapitál. Prostředkem, kterým firma tohoto cíle chce dosáhnout, jsou 
pak investiční a inovační aktivity podniku [21]. 
Krátkodobý finanční plán je naopak sestavován na období 1 roku s měsíčními 
intervaly. Je součástí dlouhodobého finančního plánu a má za úkol podpořit solventnost 
firmy, tj. platební schopnost, snížení potřeby podnikového kapitálu a zajistit tvorbu 
vlastních interních finančních zdrojů [21]. 
1.4.1  Rozvaha 
Je to jeden ze základních účetních výkazů, který nás informuje o podnikovém 
vlastnictví a zdrojích jeho financování [22]. 
Podmínkou při sestavování rozvahy je dodržení bilanční rovnice, tj. že veškerý 
majetek na straně levé se musí rovnat kapitálu na straně pravé [21]. 
K sestavení plánované rozvahy je zapotřebí čtyř kroků, kterými jsou: 
• plán hodnoty veškerého dlouhodobého majetku 
• plán hodnoty oběžného majetku 
• plán hodnoty vlastního kapitálu  
• a plán hodnoty cizího kapitálu [21]. 
Podklady, z kterých lze při sestavování rozvahy čerpat, jsou plánované výkazy 
zisků a ztrát a investiční a odpisové plány [21]. 
1.4.2  Náklady, výnosy a výsledek hospodaření 
Náklady jsou vnímány jako spotřeba výrobních faktorů, která byla vynaložena 
na tvorbu výnosů a je vyjádřena v peněžních jednotkách. Náklady jsou zaznamenávány 
v účetnictví podniku [21]. 
Náklady lze členit mnoha způsoby jako například podle výkazu zisků a ztrát, dle 
druhu těchto nákladů, dle zákona o daních z příjmu, účelu jejich vynaložení a dle 
závislosti na změnách objemu výroby [21]. 
Nejznámější poslední varianta člení náklady na variabilní a fixní náklady [21]. 
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Variabilní náklady jsou závislé na změně objemu výroby, fixní náklady se oproti 
nim se změnou objemu výroby nemění. Celkové náklady jsou pak rovny součtu fixních 
a variabilních nákladů [21]. 
Výnosy jsou vyjádřeny jako podnikové výkony v penězích za určité časové 
období. Výnosy mohou být buď pravidelné, tržby z prodeje výrobku, zboží a služeb, 
nebo jednorázové, například z prodeje dlouhodobého majetku [21]. 
Výnosy zvyšují výsledek hospodaření podniku [21]. 
Výsledek hospodaření je rozdíl mezi výnosy a náklady. Výsledkem je buď zisk 
anebo ztráta, zisk je kladný rozdíl a ztráta záporný rozdíl mezi výnosy a náklady za 
určitý čas [21].  
Cílem podniku je zvyšování zisku, kterého lze dosáhnout zvyšováním výnosů 
nebo snižováním nákladů [21]. 
Zisk lze vypočíst dle dvou následujících variant: 
• 	 =  − 	 
• nebo 	 = 
 ×  − 	 +  × , 
kde Z – zisk, 
V – výnosy podniku, 
T – tržby za prodej zboží a služeb, 
N – celkové náklady (variabilní + fixní), 
p – cena výrobku, služby, 
q – množství výrobků a služeb, 
FN – fixní náklady 
b – variabilní náklady na jeden výrobek, službu [21]. 
1.5 Bod zvratu  
Bodem zvratu se rozumí takový objem výroby, kdy se tržby rovnají celkovým 
nákladům, a podnik dosahuje nulového zisku [21]. 







kde Q – bod zvratu (ks, tuny, atd.) 
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FN – fixní náklady, 
p – cena výrobku (služby), 
b – variabilní náklady na 1 ks výrobku (služby) [21]. 





kde BZ – bod zvratu v CZK, 
h – podíl variabilních nákladů na 1Kč tržeb, 
VN – variabilní náklady, 
T – tržby [21]. 
Proměnná h se pak v tomto případě stanoví jako podíl variabilních nákladu 
a tržeb [21].  
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2 ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE 
V této části bakalářské práce se zaměříme na některé analýzy, které nám budou 
sloužit jako podklady pro další část této práce, a to samotný návrh podnikatelského 
plánu. Zhodnotíme si silné a slabé stránky našeho budoucího podniku oproti 
konkurenci, a stanovíme, jak některé faktory mohou ovlivňovat trh.  
Zaměříme se také na konkurenci, tj. kolik konkurentů se stejnou širokou 
nabídkou se v našem okolí nachází. 
Pomocí marketingového průzkumu zajistíme potřebná data, jež nám budou 
sloužit v samotném návrhu při výpočtech.  
Důležitou analýzou bude i tzv. SLEPT analýza, která nám stanoví, jak vnější 
faktory mohou ovlivnit náš předmět podnikání. Mezi tyto faktory patří sociální poměry 
obyvatelstva, legislativní omezení z hlediska státu, ekonomické faktory, tj. na jaké 
ekonomické úrovni se stát nachází, politické faktory a v poslední řadě technologické, 
kde vývoj jde velice rychle dopředu a je potřeba tedy nabízet i nové technologie, které 
jsou žádány ze strany zákazníků. 
2.1 SWOT analýza 
V této analýze si rozebereme silné a slabé stránky stávajícího podniku, jeho 
příležitosti na trhu a možné hrozby, které by se mohly vyskytnout. Přičemž silné a slabé 
stránky jsou ve vnitřním prostředí podniku a je tedy možné na rozdíl od příležitosti 




















• Špičkový specializovaný 
tým se zkušenými 
pracovníky 
• Velký rozsah v nabídce 
kosmetických a 
zkrašlovacích služeb 
• Vstřícné a milé jednání 
se zákazníky 
• Komfort a příjemné 
prostředí 
• Přiměřené ceny, 
studentské a jiné slevy 
Slabé stránky 
• Nestálá klientela, nulová 
evidence zákazníků, žádné 
dostupné recenze 






• Získání nespokojených 
zákazníků od konkurence 
• Vykrytí mezer na trhu 




• Poškozování a hanobení od 
konkurentů 
• Nezískání dostatečné 
klientely 
• Nepokrytí veškerých nákladů 
• Výskyt nových konkurentů 
• Nepokrytí veškeré poptávky 
• Ekonomické krize 




• Silné stránky   
Mezi silné stránky mého stávajícího podniku bych uvedla špičkový 
specializovaný tým s pracovníky, kteří budou na vysoké úrovni ve svém oboru. 
Budou proškoleni, přezkoušení a budou disponovat několika certifikáty ze 
školících akcí, aby zákazníci věděli, že skutečně pracovníci vědí, co mají dělat.  
Dalším kladem studia bude velký rozsah nabídky služeb. Oproti jiným 
studiím, které nabízející třeba jen dvě nebo tři služby, bude mé studio 
disponovat širokou škálou, která bude obsahovat kadeřnické a kosmetické 
služby, pedikúru, nehtovou modelaci a manikúru, permanentní nalepování řas 
metodou řasa na řasu, ale také hollywood objemem, a nabídku solárii a solární 
kosmetiky. Tato široká nabídka podpoří větší klientelu a mnohé zákaznice ocení, 
když na jednom místě mohou využít více služeb a nemusí navštěvovat další 
studia. 
Každý z personálu bude disponovat příjemným a vstřícným jednáním 
k zákazníkovi, neboť to je jeden z klíčů k úspěchu a udržení si klientely či 
přilákání nových zákazníků.  
Komfort a příjemné prostředí pak působí na lidi z psychologického 
hlediska také pozitivně, takže studio bude vybaveno moderně, avšak ne 
kýčovitě. Při některých procedurách bude pouštěna relaxační hudba, aby 
zákazníci brali studio jako místo, kde si v dnešním uspěchaném světě mohou 
odpočinout. 
Mnoho klientů také zvažuje cenovou relaci nabízených služeb, kterou 
studia nabízí. Málokdo v dnešní době si je za kvalitu schopen připlatit. My se 
však pokusíme zachovat jak kvalitu a splnění veškerých nároků návštěvníků, tak 
také minimalizovat náklady a tím i cenovou hladinu služeb. Mluvím zde 
zejména například o nakupování materiálu od dodavatelů ve větším množství 
a tím získaní značných slev. V kvalitě služeb či materiálu se přiměřené nebo 
nízké ceny služeb nepromítnou. 
Mnozí uvidí také jako značné plus slevy, které studio nabízí. Budou to 
zejména studentské slevy, tím si zajistíme návštěvnost i v jiné sociální třídě. 
Zaměříme se i na opačný konec populace, co se týče věku. Určitě lidé, co jsou 
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v důchodovém věku, ocení také slevy na cenách, které pro ně studio nabízí. 
Oproti tomu aby studio nepřišlo o zákazníky, kteří spadají do pracovně aktivních 
jedinců, budou výhodou pro tyto klienty věrnostní karty, které po pěti či více 
návštěvách budou nabízet také slevy na další služby z našeho studia či po 
několika návštěvách budou rozdávány dárky v podobě kosmetiky a jiných věcí. 
• Slabé stránky  
 Mezi slabé stránky podniku oproti konkurenci budou patřit nulové 
předchozí recenze.  
Nulová klientela bude taky jedna ze slabých stránek. Nalákání nových 
zákazníků, případně přesvědčení zákazníků o změně studia oproti konkurenci, 
nebude jednoduché, tudíž ze začátku bude studio disponovat počátečnými 
ztrátami, které se postupným rozvojem studia v následujících měsících pokryjí. 
Jako každý začínající podnik bude jednou z nevýhod i nesehranost týmu, 
která může z počátku vytvořit problémy například v komunikaci mezi 
zaměstnanci a další obdobné nesrovnalosti.  
• Příležitosti  
 Mezi příležitosti, které trh může našemu studiu nabídnout, je získání 
nespokojených zákazníků od konkurence.  
Spoléháme tedy na selhání některých konkurentů, které se v dnešní době 
vyskytuje celkem běžně. Toto je pak šance díky špičkovému personálu získat 
nové zákazníky a jejich následná spokojenost a dobré recenze či doporučení 
povedou k dalšímu rozšíření klientely.  
Další z příležitostí může studio spatřovat i v té části, když přijde nový 
nespokojený klient od konkurence, může využít i další z našich služeb a tím 
podnik docílí vyššího zisku. 
Jedna z příležitostí bude vykrytí mezer na trhu nabídky služeb. Je tím 
myšleno zejména malé množství studií, které nabízejí tolik služeb na jednom 
místě. Jak už bylo výše řečeno, mnohé z konkurentů nabízejí jen jednu, dvě 
nebo tři služby na jednom místě, což zmenšuje komfort pro zákazníky, které 
navštěvují více z těchto služeb a čas přemístění z jednoho studia do druhého je 
pro ně ztrátou. 
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Poslední viditelnou příležitostí je utvoření si dobrého jména na trhu již 
od počátku provozu studia. Těžké je pak změnit přesvědčení lidí a jejich 
povědomí o fungování a kvalitě studia. Většina lidí také z populace dá na názory 
jiných, a proto je velice důležité mít pod kontrolou celý personál, aby zajišťoval 
kvalitní služby již od počátku a tím jméno kvalitního podniku na trhu.  
• Hrozby  
 Jako asi v každém konkurenčním boji se můžeme setkat s poškozujícími 
hodnoceními ze strany konkurence, aby nepřišli o své zákazníky či stávající 
zákazníky. Toto může být i jedním z faktorů, který povede k nezískání 
dostatečné klientely a tím i nízkým ziskům, v horších případech nepokrytí 
veškerých nákladů spojených s provozem studia. To by mělo za následek hrozbu 
v podobě ukončení provozu studia. Avšak každé podnikání musí počítat i s touto 
hrozbou a musí každý podnikatel trochu zariskovat, aby v pozdější době mohl 
zisku dosáhnout. 
Další hrozbou, kterou trh může nabídnout, je výskyt nových konkurentů, 
se stejným či podobným zaměřením. V této situaci je pak potřeba zapojit dobře 
propracovanou marketingovou strategii, kdy je třeba pomocí různých akcí či 
připomínajících reklam, nebo také speciálních nabídek, si udržet klientelu, aby 
nám k těmto nově vznikajícím konkurentům nepřešla. 
Z opačné strany se pak může naskytnout velká poptávka po našich 
službách, jakožto výsledek selhání konkurentů, a neboť v počátcích nepočítáme 
s obrovskou poptávkou, dochází k nepokrytí všech požadavků. Tato situace se 
dá řešit pozdějším rozšířením kapacity studia, ale s časovým prodlením 
odcházejí zákazníci, jejichž požadavky jsme z časových důvodů a naplnění 
kapacity klientely nemohli uspokojit, k dalším konkurentům. 
 Poslední z možných hrozeb je výskyt ekonomické krize, tím pádem 
nedostatečně vysoké mzdy. Lidé nejsou ochotni utrácet peníze za podobná 
studia jako je právě to naše. Pouze bohatí jedinci si mohou naše služby dovolit, 
neboť krize se jich tolik nedotkne jako normálních občanů, kteří tvoří většinu 
klientů studia. Nastane tedy přesun peněz do důležitějších odvětví, jako jsou 




2.2 SLEPT analýza 
Analýza SLEPT se zaměřuje na pět základních vnějších faktorů, které mohou 
přispět k ovlivnění našeho podnikání, ať už ze strany zákazníků, tak ze strany naší, 
například určitými omezeními.  
V této analýze si rozebereme tedy faktory sociální, legislativní, tj. zákonem 
dané, ekonomické, politické a technologické. 
• Sociální faktory  
Do sociálních faktorů spadají další čtyři podskupiny a to: demografické 
charakteristiky, makroekonomické charakteristiky, sociálně- kulturní aspekty 
a dostupnost pracovní síly. 
V naší bakalářské práci se zaměříme zejména na první dvě podskupiny, 
které nám budou ovlivňovat naši klientelu. 
Z první charakteristiky si vezmeme v potaz polohu našeho studia, která 
se nachází v samém centru města Brna. Je tedy podstatné pro nás, kolik lidí 
v tomto městě žije, abychom měli přehled, kolik osob se má možnost o našem 
studiu dozvědět.  Z této statistiky si vytáhneme poté počet žen žijících na tomto 
území, které budou z větší části našimi budoucími zákazníky. 
 Dle ČSÚ, který provedl rozbor složení obyvatelstva v městě Brně ke dni 
1. 1. 2014, lze vidět graf v této podobě [10]. 
 
                         Graf 1: Složení obyvatel v městě Brně dle pohlaví. [vlastní zpracování]. 
Co se pak týče věkového složení obyvatelstva, kdy můžeme rozdělit osoby žijící 
v městě Brně na ekonomicky aktivní jedince a neekonomický aktivní, nám ukáže 
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následující graf, který ukazuje opět výsledky vzaté z ČSÚ, které byly stanoveny ke dni 
1. 1. 2014 [10]. 
 
Graf 2: Složení obyvatel v městě Brně dle stáří [vlastní zpracování]. 
Z grafu můžeme vidět, že osoby, které jsou před produktivním věkem (0-14) let, 
našimi zákazníky budou jen ve velice málo případech a budou využívat podle našich 
očekávání jen jedné z našich služeb a to kadeřnických. Naopak značná většina osob 
žijících v městě Brně spadá do produktivního věku (15-64 let), což je veliká výhoda pro 
náš podnik, neboť hlavně tito lidé budou našimi zákazníci. Osoby, které pravidelně 
vydělávají peníze, jsou schopni si naše služby dovolit. Poslední skupina, skupina osob 
v poproduktivním věku (65+ let), budou s největší pravděpodobností navštěvovat stejně 
jako osoby před produktivním věkem převážně jednu z našich služeb, a to jak už bylo 
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Graf 3: Průměrný plat v Brně dle vzdělání [vlastní zpracování]. 
• Legislativní faktory 
Z hlediska legislativy je od 1. 1. 2014 možnost založit společnost s ručením 
omezeným již s počátečním vkladem společníka pouze 1,- Kč. Je to tedy značná úleva 
oproti předešlým 200 000,- Kč. Společnost s ručením omezeným jsem si pro svůj 
podnikatelský záměr vybrala proto, neboť v případě zadlužení se ručí majetkem 
společnosti a ne celým majetkem mé osoby, jak by tomu bylo v případě podnikání na 
živnostenský list. Pro mé účely je kladný i fakt, že společnost s ručením omezením lze 
založit pouze jako jediná osoba, tedy jediný společník. Podrobnější informace 
o společnosti s ručením omezením lze najít v zákoně o obchodních korporacích. Další 
omezení pak vyplývají ve stavebních úpravách provozovny a bezpečnosti na pracovišti 
[23]. 
• Ekonomické faktory 
Mezi hlavní činitele, kteří ovlivňují vývoj ekonomiky v jakémkoliv státě, je 
vývoj inflace, neboli vývoj růstu cenové hladin či poklesu kupní síly peněz.  
Při vyjadřování míry inflace se využívá tzv. indexu spotřebitelských cen. 
V některých propočtech se mohou čísla výpočtů lišit, avšak všechna jsou správná. Je to 
způsobeno tím, že se používá jiného základu a jiného období, pro které se míra inflace 
stanovuje. Podle třech nejpoužívanějších výpočtů byla poslední naměřená míra inflace 
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V prvním případě se jedná o výpočet míry vyjádřené přírůstkem průměrného 
ročního indexu spotřebitelských cen, která byla stanovena pro duben 2015 [12].  
V druhém případě je to průměrná roční míra inflace stanovena pro rok 2014 
[12]. 
Ve třetím případě je to míra inflace vyjádřená přírůstkem indexu 
spotřebitelských cen ke stejnému měsíci předešlého roku, která byla stanovena pro 
duben 2015 [12]. 
V následující tabulce můžeme vidět nárůst či pokles inflace meziročně v období 
posledních pěti let. 
 
Obrázek 5: Vývoj inflace v ČR [11]. 
Dalším ekonomickým faktorem, jenž nás bude zajímat, bude vývoj hrubého 
domácího produktu v České republice. Za poslední čtvrtletí zaznamenala naše republika 





Graf 4:Vývoj HDP [vlastní zpracování]. 
Z grafu můžeme tedy vyčíst, že v posledním roce došlo k značnému posunu 
kupředu HDP oproti předešlým letům, kdy jeho hodnota byla záporná. V roce 2013 
dokonce bylo na tom HDP hůř než v roce 2012, skok tedy mezi lety 2013 a 2014 je až 
2,4 %. Pokud bychom předpokládali podle vývoje další nárůst HDP, je tedy vhodné 
začít s podnikáním. 
• Politické faktory 
Těžko předvídatelné faktory. Záleží na složení dosavadní vlády, na jejím 
budoucím vývoji, případných výsledcích voleb a zaměření kandidujících politických 
stran.  
• Technologické faktory 
Technologickými faktory ovlivňující naše podnikání jsou nové metody 
nabízených služeb, které se s jejich vývojem budou stávat žádanějšími. 
 Například v kadeřnických službách byla zaznamenána v loňském roce poptávka 
po tzv. Ombré stylu barvení vlasů, v odvětví aplikace permanentních řas pak nová 
metoda Hollywood objemu řas 3D – 8D.  
Tudíž studio bude v souladu s těmito novinkami a zaměstnankyně budou chodit 
na různá školení spojené s tímto vývojem trhu. V případě nových zařízení šetřících 
časovou náročnost daných procedur, tím pádem zvýšení efektivity práce a následné 






























2.3 Analýza konkurenčních tlaků a rivality na trhu 
V této části jsem si vybrala pro stanovení konkurentů na trhu metody tzv. 
Porterův model konkurenčních sil, někdy také nazýván Porterova analýza 5 sil, který 
nám pomůže stanovit bariery vstupu na trh, jaká je rivalita mezi již existujícími 
konkurenty, síla odběratelů a dodavatelů a případná hrozba substitučních služeb[14]. 
2.3.1  Riziko vstupu 
Co se týče právních omezení z hlediska našeho podnikání, nejsou zde žádné. 
Bariéry vstupu pak mohou ale představovat dva níže zmínění silní konkurenti anebo 
přesycenost v některých námi nabízených službách, jako je například kadeřnictví. 
Dalším rizikem může být i neposkytnutí půjčky od bank či nižší půjčka od banky. My 
se však budeme snažit spolupracovat s takovými dodavateli, kteří nám jsou schopni 
nabídnout špičkové zboží za ty nejnižší ceny než by tomu bylo u jejich konkurentů. 
2.3.2  Rivalita mezi současnými konkurenty 
V městě Brně, konkrétně v centru je velká kumulace nabídky kadeřnických 
služeb, v této části se tedy budeme potýkat se silnou konkurencí. Co se pat týče studií, 
které nabízejí více jak jednu ze služeb, už tolik konkurentů neshledáme. Většina se 
zaměřuje na dvě až tři služby, nebo jsou v jejich nabídce zmiňované masáže, které 
pokládáme za neperspektivní. Mezi asi největší naše konkurenty můžeme tedy zařadit 
studio Táňa Kmenta nebo LouisLovelo, které mají obdobně širokou nabídku služeb. 
Avšak když se podíváme na jejich ceník služeb, jsou nad úrovní naší cenové relace, 
tudíž se budeme snažit konkurovat nejen kvalitou ale převážně cenou, a tím tak ohrozit 
jejich pozici na trhu. 
2.3.3  Síla odběratelů (zákazníků) 
Zákazníků, kteří dbají o svůj vzhled, je v dnešní době mnoho. Nezáleží na 
věkové skupině, v každé části najdeme osoby, které nějaké z nabízených služeb studia 
využívají a využijí. Předpokládanou silnou skupinou budou ženy, které více pečují 
o svůj vzhled. 
Věková skupina pak omezená není, ale tažnou skupinou se očekávají zejména 
lidé v produktivním věku, kteří si nejvíce mohou tyto služby dovolit.  
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Díky poloze studia budou schopni zákazníci i při vyřizování různých věcí 
v centru města zavítat za našimi službami a nebudou nuceni cestovat přes celé město 
a ztrácet přepravou tak svůj čas.  
2.3.4  Síla dodavatelů 
Dodavatelů na trhu působí několik v každé oblasti. V této části nemusíme mít 
žádné obavy, neboť konkurenční boje se vyskytují na všech trzích a ve všech odvětvích. 
Dodavatelé se budou za účelem vidiny zisku předhánět v nabídkách a už jen pouze na 
nás záleží jakou kvalitu a za jakou cenu se rozhodneme investovat. 
2.3.5  Výskyt substitučních služeb  
Jak už bylo výše řečeno s totožnou nabídkou služeb, jsme při mapování trhu 
neobjevili žádné studiu. S obdobnou však pár se našlo. Co se týče pak samostatně 
nabízených služeb je jich několik, zejména pak v odvětví kadeřnickém. My však 
spoléháme na pohodlnost pro zákazníky, při které mohou využít více služeb na jednom 
místě bez zbytečného přemísťování a ztráty času. 
2.4 Marketingový průzkum 
V předešlé části jsme analyzovali konkurenty na trhu s naší nabídkou služeb, 
nyní se zaměříme na opačnou stranu a to na zákazníky, které podrobíme 
marketingovému průzkumu. 
Na základě jejich odpovědí stanovíme cenovou relaci našich služeb a předběžně 
tedy určíme podle předpokládané návštěvnosti i výši zisku studia. 
2.4.1  Průzkum z hlediska zákazníků 
V marketingovém průzkumu, který byl podroben zákazníkům žijícím v městě Brně, 
jsme zaznamenali následující odpovědi na 16 dotazovaných otázek. Zde jsou: 
1. Otázka: Jaký je váš věk?  
Z celkového počtu dotazovaných bylo 85,5% potencionálních zákazníků 
v rozmezí 21-30 věku, tudíž předpokládáme, že odpovědí na ostatní otázky bude tvořit 
zejména tato skupina lidí. 
2. Otázka: Jste: Muž/Žena? 
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Tady jak už od počátku předpokládáme, tvoří ¾ odpovídajících ženy, avšak na 
muže také nezapomínáme. Ti mohou být našimi klienty zejména v kadeřnických 
službách nebo také například klienty pedikúry. 
3. Otázka: Využívali byste, popřípadě již teď navštěvujete, některou z nabízených 
služeb? 
75% dotazovaných odpovědělo na tu to otázku ano. Tento výsledek můžeme 
považovat za velice kladný. Samozřejmě nepředpokládáme, že každý občan navštěvuje 
nějakou z nabízených služeb, najdou se mezi námi i tací, jež si tyto služby nemohou 
dovolit, popřípadě nechtějí peníze tímto směrem investovat.  
Z této otázky pak bylo zjištěno, že nejvíce lidé navštěvují kadeřníka, což je pro 
nás signál, že v této oblasti bude největší ziskovost, poté kosmetika a péče o nehty. 
4. Otázka: Kterou z nabízených služeb byste využívali? 
Odpovědi se podobají odpovědím v předešlé otázce. Největší zastoupení zde má 
kadeřnictví a kosmetika. 
5. Otázka: Jak často vámi zvolenou službu navštěvujete/ byste navštěvovali? 
Toto je pro nás jedna ze stěžejních otázek, abychom si určili, zda dokáže 
poptávku pokrýt jeden zaměstnanec v dané oblasti nebo bude zapotřebí další pracovní 
síly. Výsledky ukazují, že skoro padesát procent dotazovaných navštěvuje danou službu 
méně než jednou za měsíc. Dle našich předpokladů a reálných poznatků, soudíme, že se 
zde jedná právě o již několikrát zmiňované kadeřnictví, které lidé navštěvují s odstupem 
cca 2 měsíců od poslední návštěvy. Na základě toho můžeme tedy zamítnout variantu 
navýšení počtu zaměstnanců v této oblasti. 
6. Otázka: Polohu studia jsme si zvolili v centru města Brna, konkrétně kousek od 
jeho středu. Jak vnímáte tedy jeho polohu? 
Necelých 25% odpovídajících neshledává problém s dostupností studia. Dalších 
skoro 50% také, pokud však využívají městské hromadné dopravy. 
7.  Otázka: Uvítali byste různé měsíční akce, slevy pro studenty, věrnostní výhody 
a slevy? Zvýšilo by to váš zájem o další služby, které ještě nenavštěvujete, ale byly 
by ve stejném studiu, kam chodíte? Vyzkoušeli byste je nyní? 
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Více jak 59% odpovědělo na tuto otázku ano, neboť považují akci jako skvělou 
příležitost k tomu tyto jiné služby vyzkoušet. To je pro naše studio dobrá zpráva, neboť 
v akčních dnech můžeme předvést profesionalitu i v jiných službách a poté spokojenost 
a návratnost takto získaných zákazníků. 
8. Otázka: Chybí vám v nabídce nějaká služba, kterou navštěvujete nebo byste 
navštěvovali? 
V drtivém případě žádná služba ze strany zákazníku postrádána není. Objevily 
se však i odpovědi s poptávkou masáží. I o této službě jsme přemýšleli, ale neboť 
v dnešní době lidé neinvestují tolik peněz tímto směrem, neboť masáže vyjdou finančně 
dráž než ostatní nabízející služby, nezahrnujeme proto tuto službu do naší nabídky. 
Počítáme i s však variantou stále se měnících požadavků zákazníků, na kterou budeme 
reagovat v případě, že by došlo k nárůstu zájmu v této oblasti. Další odpovědí byla 
depilace, avšak tuto službu zahrnujeme v oblasti kosmetiky, jako většina našich 
konkurentů. 
Poslední postrádající službou byly rybičky Garra rufa, které si využívají 
v oblasti pedikúry. Samozřejmě toto jsme schopni zákazníkovi také poskytnout, ale 
v našich počátcích o nich neuvažujeme. Musela by se zvýšit poptávka po této metodě 
a pokrytí nákladu na tuto službu, aby nedocházelo k finančním ztrátám studia. 
9. Otázka: Jste schopni si za kvalitu připlatit? 
Necelých 80% ano, avšak k překvapení se našlo i 13% těch, kterým na kvalitě 
nesejde, a jdou raději k levnější konkurenci. Tyto zákazníky tedy naše studio 
neuspokojí. Chceme a budeme nabízet kvalitní služby s kvalitními přípravky, u kterých 
bohužel bude vyšší cenová relace. 
U otázek 10. – 14. byly sbírány odpovědi na maximální částky, které jsou klienti 
schopni utratit za danou službu. Některé služby jsme záměrné spojili do jedné otázky, 
neboť jsou si cenovou relací ve většině případů podobné.  
Co se týče kadeřnictví, rozmezí je stanovené od 50 – 2000 Kč. To je způsobeno 
rozdílností požadavků. Například panský střih je reálný v hodnotě 100Kč jako například 
střih, barvení, mytí a foukaná u ženy v hodnotě 1500Kč. 
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U modelace nehtů se nacházíme v hodnotách od 200 – 700Kč. Tady určitě 
drtivou většinu zákaznic uspokojíme. Předpokládaná částka na doplnění nehtů bude 
okolo 300Kč a celková nová modelace se bude přibližovat částce 500Kč. 
Solárium již dnes už není tolik hitem jako dříve, avšak v období zimních měsíců 
je jeho návštěvnost vyšší. Samozřejmě poptávka dnes stále je, a tak i ze strategických 
důvodů je nabídka stanovena dvěma stroji, kde každý je zaměřen na jinou intenzitu 
a hloubku opálení.  
Z výsledků předpokládám, že většina klientů, jež by například solárium 
navštěvovali nebo již navštěvují, nemají přehled o ceně solárií. Skutečně cena 2Kč nebo 
4Kč za minutu reálná není, ale v relaci od 7 – 10 Kč už by naše studio určitě fungovat 
mohlo. 
Ve službách kosmetiky a permanentních řas se pohybujeme mezi 200 – 1500Kč. 
Tato široká škála je způsobena rozdílnosti a náročností úkonů. Například úprava obočí 
nedosáhne ani minimálně stanovené hranice, avšak třeba kompletní čištění pleti bude 
dosahovat částky 600Kč. Stejně tak doplnění permanentních řas metodou řasa na řasu se 
bude pohybovat v okolí 300,- oproti novému setu hollywood objemu, který bude 
stanoven v předpokládané výši 650Kč. 
Posledními jsou pedikúra a manikúra ve výši od 100-500Kč, kde částky 500Kč 
naše nabídka nebude ani dosahovat. K uspokojení v této části dojde téměř každého 
zákazníka. 
15. Otázka: Ve který čas byste studio navštěvovali? 
Ve většině případů bylo zodpovězeno rozmezí 16 – 19 hod., kde se přepokládá 
návštěva klientů jdoucích z práce. V této době tedy by bylo dobré zdvojení pracovníků. 
U ostatních časů není potřeba zdvojovat, a zbytečně tak navyšovat náklady. 
16. Otázka: Navštívili byste takto nově otevřené studio nebo se spíše považujete za 
skeptiky a čekali byste až na recenze ostatních odvážlivců? 
36% zákazníků by po váhání navštívilo naše studio, dalších 27% by po recenzi 
jednoho zákazníka k nám také zavítalo. To už máme v součtu 63% zákazníků, se 
kterými bychom v počátečních měsících mohli počítat. Po dalších například 6 měsících 




3 NÁVRH VLASTNÍHO ŘEŠENÍ 
Nejdříve jsme tedy zpracovali analýzy, které mohou ovlivnit naše podnikání 
a které nám poslouží, již při sestavování samotného vlastního návrhu řešení, který bude 
náplní této kapitoly bakalářské práce. 
3.1 Popis studia 
3.1.1  Základní informace o podniku 
Tabulka 3: Základní informace o podniku [vlastní zpracování]. 
Název společnosti: Sykec beauty studio s.r.o. 
Sídlo společnosti: Brno – město, Brno – střed 
Právní forma společnosti: Společnost s ručením omezeným 
Předmět podnikání: 
Služby osobní:   -   holičství, kadeřnictví 
- kosmetické služby 
- pedikúra, manikúra 
- činnosti, při kterých je porušována 




Číslo účtu: XXXXXXXX/XXXX 
Webové stránky: www.sykec-beauty.studio.cz 
E-mail: sykec@beautystudio.cz 
Kontaktní telefon: +420 XXXXXXXXX 
Jednatel společnosti: Iveta Syková 
Majitel společnosti: Iveta Syková 
3.1.2 Charakteristika podniku 
Předmětem podnikatelského záměru je založení fungujícího studia krásy. Toto 
studio bude nabízet služby kadeřnické a kosmetické, nabídku pedikúry, manikúry, 
modelace nehtů a nabídku aplikace permanentních řas. Zákazníci zde budou moci 
využít i solárií. 
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Společnost Sykec beauty studio s.r.o. je společnost s ručením omezením, která 
má pouze jediného majitele se 100% podílem a který je zároveň jednatelem společnosti. 
Společnost je tedy podle zákona založena zakladatelskou listinou, která musí být 
podepsána u notáře.  
Základní kapitál, tedy vklad majitele, bude činit 500000Kč, ze kterého bude na 
počátku studia hned zaplacen krátkodobý závazek a to ve formě schválení žádosti 
o úvěr. 
Tato alternativa v této právní formě byla zvolena za vhodnou, méně složitou 
a peněžně méně náročnou cestu realizace, neboť zde není potřeba ručit celým svým 
majetkem fyzické osoby než by tomu bylo u podnikání na živnostenský list.  
Většina studií tohoto typu je vedena tak, že zaměstnanci pracují sami na sebe, tj. 
mají živnostenský list, a platí majiteli za pronájem, například křesla či místa. Tuto 
variantu jsem zvolila i pro své studio, aby bylo možné uspokojit jak strany 
zaměstnanců, tak stranu majitelky. V nájemních smlouvách budou stanoveny výše 
nájmu a data splatnosti nájmu. Aby studio dostálo své image dostupných služeb, budou 
zaměstnanci vybírání podle ceny jejich služeb, kvality materiálu, se kterým pracují, a to 
z důvodu dodržení maximálně možné ceny služeb, která bude konkurovat kvalitou 
našim největším rivalům.    
Společnost bude zaměstnávat sedm zaměstnanců, přičemž jeden ze zaměstnanců 
bude majitel a jednatelem společnosti v jedné osobě. Budou zde i 4 studentky na 
brigádnický poměr, se kterými budou sepsány dohody o provedení práce. Celkový počet 
osob tedy bude stanoven číslem 11. 
Prvním zaměstnancem bude kosmetička, která bude zajišťovat veškeré 
kosmetické služby, jako jsou klasické čištění pleti, hloubkové čistění pleti, úprava 
obočí, barvení obočí a řas, trvalá na řasy a další.  
Další ze zaměstnanců budou 2 kadeřnice s nabídkou barvení, melírovaní, 
stříhání vlasů. V nabídce bude ale také i slavností česání na nejrůznější společenské 
akce.  




U manikúry budeme nabízet taktéž klasickou manikúru s možností lakování 
a v zimních měsících budou moci zákazníci využít i parafínových zábalů. V nabídce 
manikérky bude hlavně oblíbená modelace nehtů nebo možnost nanesení gellaku.  
Tuto nabídku bude ve studio provádět i majitelka společnosti, společně 
s aplikací permanentních řas. 
Permanentní řasy bude aplikovat ve studiu i poslední ze zaměstnankyň, kde je 
možné využít i aplikace barevných řas či aplikace kamínků. Metoda využívaná v tomto 
studiu bude metoda řasa na řasu nebo také hollywood objem. 
Důvodem zaměstnání majitelky, je pokrytí větší poptávky zákazníků, která se 
očekává v akčních dnech či hodinách, které studio zahrne do své marketingové strategie 
a možnost výběru zaměstnance z pohledu zákazníka. Dalším důvodem je i rozšíření 
těchto dvou (modelace nehtů, permanentní řasy) trendů mezi zákazníky, tudíž se 
předpokládá větší zájem i v mimo akční dny. 
Co se týče brigádníků, budou zastávat post zaměstnance za barem. Jejich náplní 
práce bude obsluha příchozích zákazníků v podobě nabídky teplých či chlazených 
nápojů, příjem telefonů a objednávek, které budou zadávány do rezervačního systému 
studia a obsluha solárií spojená s prodejem solární kosmetiky. Brigádníci budou 
proškoleni v souladu s kurzy pro obsluhu solárií. 
Organizační struktura podniku bude potom vypadat následovně: 
 
Obrázek 6: Organizační struktura studia [vlastní zpracování]. 
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Proškolení zaměstnankyň se nezapočítává do nákladů společnosti. Očekává se 
jejich vyučení v profesi a na základě toho také budou vybrány z konkursového řízení. 
Na ostatní opakovaná školení či rozšíření jejich znalostí v dané oblasti bude 
studio využívat dotací Evropské unie na přeškolení zaměstnanců. 
Co se týče zbylého financování podniku, které bude zahrnovat náklady na 
rekonstrukci, náklady na pořízení majetku a materiálu, náklady spojené s proškolením 
zaměstnanců, bude vzat úvěr od jedné z bank na českém trhu za účelem 
podnikatelského záměru. Některé banky se snaží podpořit i začínající podnikatele 
a právě na ty jsem se ve své bakalářské práci zaměřila. 
Otevírací doba studia bude rozdělena podle služeb a stanovena následovně: 
• Solárium a bar – PO – PÁ: 8 – 21hod. 
               -  SO: 10 -14hod. 
                - NE: 14 -18hod. 
• Ostatní služby – PO – PÁ: 8 – 21hod. (jiné časy dle dohody) 
                       -  SO,NE – dle telefonického objednání 
3.1.3  Poloha studia 
 Poloha studia byla zvolena, jak už bylo několikrát v práci řečeno, v samotném 
centru města Brna a to na ulici Kobližná. Poloha byla vybrána tak, aby byla dostupná 
pro zákaznice z každé okrajové části města a aby nebyla nějak časově náročná, jak by 
tomu bylo, kdyby se například museli zákazníci v městské části Bystrc dopravovat do 










Obrázek 7: Brno - město, ulice Kobližná [13]. 
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Co se pak týče rozlohy samotného nebytového prostoru, zaujímá rozlohu 121m² 
a to při měsíčním nájmu stanovené částkou 12 000,-. Prostory jsou nezařízené, avšak 
my počítáme s náklady na rekonstrukci a přestavbu.  
Už nyní si můžeme stanovit fixní náklady, které každý měsíc bude třeba uhradit 
k provozu studia. Budou tvořeny nájmem ve výši 12000,-, měsíčními poplatky 
stanovenými částkou 10000,-, splátkou na podnikatelský úvěr a platy brigádníků 
a majitelky. 
3.1.4  Cíle podniku 
Cíle podniku si můžeme z hlediska časového rozdělit na krátkodobé a dlouhodobé cíle. 
Krátkodobé cíle 
Mezí krátkodobé cíle můžeme zařadit: 
• získání počáteční klientely 
• schopnost konkurovat ostatním studiím na trhu 
• dostatečný výdělek na pokrytí variabilních a fixních nákladů  
• udržení počátečního nátlaku ze strany konkurence 
Dlouhodobé cíle 
Mezi dlouhodobé cíle studia poté bude řazeno: 
• nárůst klientely 
• konkurenceschopnost, její udržení 
• udržení si cenové hladiny, zabránění nárůstu cen 
• nárůst zisku 
• možné rozšíření, otevření další pobočky 
• zaplacení počátečního vzatého úvěru 
 
3.1.5  Hygienické požadavky na provoz studia a návrh jeho uspořádání 
V souladu se zákonem číslo 258/2000 Sb. dle §19, §20 a §21 budou dodrženy 
všechny požadavky na ochranu zdraví zaměstnanců i zákazníků. Dále dle vyhlášky číslo 
137/2004 Sb. hygienických požadavcích na stravovací služby a o zásadách osobní 
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a provozní hygieny při činnostech epidemiologicky bude dodržena správná práce 
s biologickým odpadem, budou dodrženy sterilní nástroje na pracovišti, po každém 
zákazníkovi bude řádně vyčištěno a sterilizováno místo. Špinavé prádlo bude dostatečně 
odděleno od čistého a bude skladováno v umyvatelných nádobách. Sušení prádla bude 
probíhat až po skončení denního provozu studia.  
Zaměstnanci budou chodit v pracovním oděvu a budou dodržovat zásadní 
hygienické požadavky. 
Návrh uspořádání studia 
Při vstupu do studia se zákazníci ocitnou v čekací místnosti s barem. Odtud 
povedou vchody do ostatních místností, tj. dva vstupy do samostatně oddělených solárií, 
vstup ke kosmetickým službám, pedikúře, nehtové modelaci a manikúře, permanentním 
řasám a kadeřnicím, další vstup pak bude do místnosti majitelky, kde budou nabízeny 
služby nabízející permanentní řasy a modelaci nehtů. Doplňkovými místnostmi budou 
dvě sociální zařízení s předsíněmi pro zákazníky, odpočinková místnost s kuchyňským 
koutem pro zaměstnance, sociální zařízení pro zaměstnance a šatna. 
 
Podle přiloženého návrhu můžeme vidět plánované rozvržení místností. Bar je 
volen přímo naproti hlavnímu vstupu, neboť obsluha baru má na starosti rezervace 
a objednávky zákazníků. Ručí také za včasný chod služeb, a proto musí mít i přehled 
o časové náročnosti každé procedury, aby věděla s jakou rezervou počítat, aby nedošlo 
k časovým ztrátám a nespokojenosti zákazníků.  Bar je volen také naproti vstupu 
Obrázek 8: Návrh uspořádání studia [vlastní zpracování]. 
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z důvodu, aby dotazy příchozích zákazníků nerušili ostatní klienty, které naše služby 
budou zrovna v tu dobu využívat.  
Solária jsou postavena za sebou s účelem lepšího vývodu vzduchotechniky 
a ochlazovací techniky než by tomu bylo při jiném uspořádání. Tato varianta nám ušetří 
zejména finanční prostředky. Postavení solárií je i vhodné z hlediska kontroly obsluhy 
baru nad bezchybným chodem solárií. 
 Místnosti, ve kterých jsou prováděny služby vyžadující větší světelné osvětlení, 
jsou položeny na straně s okny. Oddělenost místností je řešena sádrokartonovými 
příčkami, které jsou využity i u rozdělení solárií. Místnosti s nabídkou aplikace řas 
naopak přímého světla tolik nevyžadují, neboť aplikace se provádí pod umělým 
světlem, proto je jejich poloha volena tak, jak můžeme vidět na plánu. 
 Jsou zde zajištěny sociální zařízení jak pro muže tak i ženy neboť se 
předpokládá klientela obou pohlaví.  
Dle nařízení je při počtu více jak 3 zaměstnanců zřízena i denní místnost se 
šatnou a sociálním zařízením pro zaměstnance. 
3.2 Marketingový mix 
V marketingovém mixu se nyní zaměříme na 4P, které jsou součástí 
marketingové strategie podniku. Jsou to produkt, cena, distribuce a propagace. 
Produkt 
Produkty našeho stávajícího studia budou veškeré služby námi nabízené. Služby 
budou zajišťovány profesionály v oboru, kteří prošli veškerými školeními a kurzy 
zaměřenými na danou službu, kterou ve studiu vykonávají. V místnostech budou ke 
shlédnutí pro zákazníky i certifikáty z těchto kurzů, aby byli přesvědčeni, že jsou 
v rukou profesionálů. Ve studiu se bude pracovat s kvalitními výrobky a ke každému 
zákazníkovi se bude přistupovat individuálně. Každá ze zaměstnankyň bude vést knihu 
zákazníků, ve které bude evidovat, jakou metodu či jaký materiál byl použit, a v případě 
výskytu problému zvolí jinou metodu.  
Cena 
Co se týče tvorby cenové hladiny studia, bude stanovena na základě 
marketingového průzkumu, jak ze strany konkurence, hlavně v porovnání s největšími 
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konkurenty na trhu, tak ze strany poptávky, tj. zákazníků. Cenu se pokusíme stanovit 
nižší než je u konkurentů, avšak na kvalitě nabízených služeb se to neprojeví. Zaměříme 
se také na cenové zvýhodnění u určitých sociálních skupin, jako jsou například lidé 
v důchodovém věku či studenti, kteří se cenovými zvýhodněními nechávají často 
ovlivnit. Ceník studia je jednou z příloh této práce. 
Distribuce 
Neboť předmětem mého podnikání není výrobní podnik, je stránka distribuce 
pro nás nepodstatnou součástí marketingového mixu. 
Propagace 
Důležitá složka marketingové mixu. Díky dobré propagační strategii, může náš 
podnik získat velkou klientelu, která je potřeba k pokrytí nákladů a získaní zisku. 
V propagačním plánu studia budou zahrnuty letáčky, které před otevřením studia budou 
naše studentky rozdávat v ulicích města Brna. Abychom si zajistili již výše zmíněné 
zákazníky i z jiných sociálních skupin, budou naše letáky rozdány taktéž pomocí 
studentek na vysokých školách, případně v některých středních školách. Předpokládáme 
však, že našimi zákazníky nebude tolik žen ze středních škol jako z vysokých, které si 
jsou schopny snadněji najít přivýdělek při studiu.  
Dalším propagačním prvkem bude polep auta majitelky reklamou. Díky tomuto 
prvku budou moci shlédnout reklamu i jiné potencionální zákaznice, než jen 
návštěvnice středu města. 
Zaměříme se také v počátcích studia na slevové portály, přes které v dnešní době 
hodně obyvatel nakupuje. V tomto případě musíme počítat s nižšími zisky, neboť tyto 
portály si účtují procentuální částky z prodaných voucherů. Po zaběhnutí provozu studia 
a získání klientely už nebude potřeba těchto portálu však využívat, a bude se strategie 
podniku zaměřovat na slevové akce už jenom prostřednictvím osobního kontaktu se 
zákazníky, které budou o akčních nabídkách studia informovat zaměstnankyně za barem 
či zaměstnankyně, které přímo budou vykonávat danou službu. 
Veškeré informace o studiu a jeho nabídkách, slevách akcích, které chceme 
během každého měsíce zařadit do marketingového plánu, se mohou zákazníci dozvědět 
pomocí internetových stránek či sociálních sítí, jako je například facebook, kde budou 
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pravidelně aktualizovány tyto informace. O aktualizaci těchto stránek se bude starat 
majitelka studia. Zákazníci se zde mohou obrátit i s jakýmkoliv dotazem, na který bude 
nejpozději do 24 hodin odpovězeno. Na těchto stránkách si mohou zákazníci 
prohlédnout i výsledky prací zaměstnanců studia a díky tomu získat i obraz o studiu 
a jeho poskytovaných službách. Klienti zde můžou napsat i své recenze, které pomůžou 
studiu se získáním jména na trhu a vzrůstu konkurenceschopnosti. 
3.3 Harmonogram založení podniku 
V této části bakalářské práce si stanovíme průběh činností, které jsou spojeny se 
založením studia. Zobrazíme tedy průběh od založení podniku, kde založením se rozumí 
sepsání a podepsání zakladatelské listiny u notáře, až po samotné otevření provozovny. 
Následující tabulka nám ukáže všechny fáze i s jejich časovými lhůtami, 
u kterých je stanovena dostatečná časová rezerva. 
  
Tabulka 4: Harmonogram založení podniku [vlastní zpracování]. 
Popis činnosti Začátek realizace Doba realizace 
Založení podniku (podpis zakladatelské 
listiny až zápis do OR) 
1. 7. 2015 25 dnů 
Žádost o úvěr 26. 7. 2015 30 dnů 
Schválení žádosti o úvěr a jeho připsání na 
účet 
25. 8. 2015 30 dnů 
Sepsání nájemní smlouvy 24. 9. 2015 10 dnů 
Žádost o stavební povolení 4. 10. 2015 30 dnů 
Rekonstrukce provozovny a její vybavení 3. 11. 2015 20 dnů 
Zahájení provozu 23. 11. 2015 - 
Prvním krokem k založení nového podniku je podpis zakladatelské listiny 
u notáře, kdy dnem podpisu jsme si stanovili 1. 7. 2015. Doba vyřízení, která zahrnuje 
žádost o zapsání firmy do obchodního rejstříku až po její zapsání, činí v průměru 25 
 52 
 
dnů, avšak tato doba může být kratší i delší. My však věříme v brzké otevření studia 
a přívětivost úřadů.   
Dalším krokem je žádost o úvěr, který bude potřeba k financování přestavby 
a výbavy studia. Dobu na schválení jsme si stanovili na 30 dnů, přičemž dalších 30 dnů 
bereme v úvahu od doby schválení až připsání peněz na účet podniku. Tímto dnem jsme 
schopni manipulovat s penězi potřebnými k podnikání. 
Další činnosti nastává sepsání nájemní smlouvy s majitelem nebytových prostor. 
Tuto dobu jsme stanovili časovou náročností 10 dnů, neboť předpokládáme ověření 
našimi právníky, abychom se vyhnuli nejasnostem ve smlouvě sepsanou majitelem 
objektu. 
Po vyřízení a sepsání nájemní smlouvy je potřeba zažádat příslušný stavební 
úřad o povolení k přestavbě. Z pravidla je tato doba od počátku žádosti až po její 
vyřízení stanovena na 30 dnů. 
Po povolení ze stavebního úřadu zahajujeme rekonstrukci objektu, která při 
plném využití řemeslníků pojme dobu 20 dnů. Během této doby zatím pořizujeme 
materiál a přístroje potřebné k našim službám, abychom po dokončení stavebních prací 
mohli začít s provozem. 
Provoz je plánován na 23. 11. 2015, tj. doba realizace projektu činí cca. 5 
měsíců. 
3.4 Finanční plán 
V této části samotného vlastního návrhu si stanovíme předpokládané tržby, 
měsíční náklady, počet hodin, které je potřeba odpracovat, aby byly pokryty fixní 
měsíční náklady a další.  
Finanční plán slouží například bankovním institucím jako podklad při žádosti 
o úvěr, který naše studio bude taktéž využívat. 
Plán bude sestavován z pohledu majitelky studia. 
3.4.1  Zahajovací rozvaha a zřizovací náklady 
S otevřením studia jsou spojené i náklady na přestavbu pronajatých prostor, 
nákup zařízení a strojů potřebných pro úkony zaměstnanců, nákup materiálu a další.  
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Materiálem se zde rozumí i ten, který nebude využíván pouze majitelkou, pro 
kterou je finanční plán stanovován, ale také pro ostatní OSVČ v rámci studia, pro které 
je v počátcích tento zřizovací náklad značnou úlevou. 
Suma veškerých zřizovacích nákladů spojena s otevřením studia je stanovena 
částkou 1 245 808,-. 
Pro stanovení návratnosti investice budeme počítat s variantou, že 1 000 000,- je 
hrazen vzatým úvěrem a zbylých 245 808,- je vloženo majitelkou. 
Zahajovací rozvaha ke dni otevření studia bude mít tedy následující podobu. 
Tabulka 5: Počáteční rozvaha [vlastní zpracování]. 
AKTIVA PASIVA 
DLOUHODOBÝ MAJETEK     VLASTNÍ KAPITÁL     
      
Dlouhodobý hmotný majetek 725631 Základní kapitál 480000 
      
    Kapitálové fondy 0 
Dlouhodobý nehmotný majetek 21780   
    Rezervní fondy 0 
      
Dlouhodobý finanční majetek 0 VH minulých let 0 
      
    VH běžného období 0 
      
OBĚŽNÝ MAJETEK       CIZÍ KAPITÁL     
      
Zásoby (materiál, zboží,  484045 Rezervy 0 
suroviny, výrobky,…)     
    Dlouhodobé závazky 0 
      
Pohledávky  0 Krátkodobé závazky 20000 
      
      
Krátkodobý finanční majetek 268544 Bankovní úvěry 1000000 
 (bankovní účty, pokladna, ceniny)   
          
AKTIVA CELKEM   1500000 PASIVA CELKEM 1500000 
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3.4.2  Předpokládané průměrné měsíční náklady 
Nyní si stanovíme předpokládané měsíční náklady, abychom měli přehled, kolik 
budeme muset měsíčně nejméně vydělat, aby náš podnik nebyl neziskový. 
Do fixních nákladů jsme tedy započítali výši nájemného, anuitu na dlouhodobý 
úvěr, mzdy brigádníků a rozhlasový poplatek, který v případě provozu našich radií bude 
potřeba uhradit, abychom nebyli v rozporu se zákonem a plat majitelky studia. 
Tabulka 6: Průměrné měsíční náklady [vlastní zpracování]. 
PRŮMĚRNÉ MĚSÍČNÍ NÁKLADY 
NÁZEV POLOŽKY ČÁSTKA (Kč) 
Fixní náklady 
výše nájmu (včetně poplatků) 22000 
splátka na dlouhodobý úvěr 14361 
mzdy brigádníků 20440 
plat majitelky 20000 
rozhlasový poplatek 360 
celkem fixní náklady 77161 
Variabilní náklady 
solární kosmetika 3000 
nápoje (káva, chlazené nápoje, atd.) 1600 
čisticí prostředky 1500 
materiál pro práci majitelky (řasy, 
nehty) 4000 
celkem variabilní náklady 10100 
MĚSÍČNÍ NÁKLADY CELKEM 87261 
Variabilní náklady se pak odvíjí od počtu vykonaných úkonů. V prvním měsíci 
budou tedy variabilní náklady nulové, neboť jsme je započítali již do zřizovacích 
nákladů. V ostatních měsících bude pak nárůst těchto nákladů spojen s růstem klientely. 
Průměrně však můžeme počítat s částkou 10100,-. Nastat může i také situace 
nižších variabilních nákladů, než tomu bylo v předešlém měsíci. To je způsobena 
zejména množstevními slevami či akcemi našich dodavatelů. 
3.4.3  Bankovní úvěr – splátkový kalendář 
Neboť jen málo bank nabízí bankovní úvěr začínajícím podnikatelům bez 
předešlých výsledků hospodaření, vybrala jsem si tedy bankovní úvěr u České 
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spořitelny s vyšším úrokem, jehož výše je pravděpodobně stanovena v souladu 
s neznámým a nezaběhlým jménem půjčujícího podnikatele.  
Název úvěru je Investiční úvěr 5 Plus s garancí Evropského investičního fondu.  
Úroková sazba je stanovena ve výši 7,85% a doba splácení je stanovena 
maximálně na dobu 8let, čehož využijeme i my. Splátky jsou spláceny pravidelně každý 
měsíc. Každá splátka je stanovena ve výši 14061Kč, přičemž poslední splátka je 
o trošku vyšší a to 14078Kč. 
Investiční úvěr 5 Plus nabízí maximální možnou půjčku 5000000Kč, my si však 
půjčíme pouze 1000000Kč s tím, že na úrocích přeplatíme půjčenou částku 
o 349873Kč. Následné rozložení splátek včetně úmoru, úroků a zůstatku v každém 
prvním měsíci roku splacení můžeme vidět v následujícím splátkovém kalendáři. 
Tabulka 7: Výpočet pravidelných měsíčních splátek [vlastní zpracování]. 
číslo splátky (rok.měsíc) anuita úrok úmor zůstatek 
0 - - - 1000000 
1.1 14061 6542 7519 992481 
2.1 14061 5930 8131 898325 
3.1 14061 5269 8792 796508 
4.1 14061 4553 9508 686403 
5.1 14061 3779 10282 567337 
6.1 14061 2942 11119 438580 
7.1 14061 2037 12024 299344 
8.1 14061 1059 13002 148778 
8.12 14078 92 13986 0 
∑ 1349873 349873 1000000 - 
 
Tabulka 8: Proměnné pro výpočet splátek úvěru [vlastní zpracování]. 
 
 
3.4.4  3 Vývojové křivky studia 
Musíme počítat s několika možnostmi vývoje zisku či ztráty studia, proto si 
stanovíme tři situace, jež mohou nastat. 
a - anuita   14061 
D - výše úvěru   1000000 
i - úroková sazba   7,85% 
n - počet úrokovacích období 8 
m -  počet měsíců v 1 období 12 
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Bude to realistická, pesimistická a optimistická varianta. 
Musíme brát také v potaz časové kapacity dne, měsíců, roků a časové náročnosti 
úkonů, které tyto kapacity nesmějí překročit. 
Realistická varianta vývoje 
Při realistické variantě vývoje studia počítáme s počátečními náklady hned na 
počátku nultého roku.  
Další vývoj tržeb a celkových nákladů stanovených pro každý rok můžeme vidět 
v tabulce níže, kde v 9. roce fungování studia dochází ke snížení nákladů, neboť je úvěr 
zcela zaplacen. 
Na počátku podnikání je tedy již stanovena ztráta v podobě vložených 
zřizovacích nákladů. Ty jsou stanoveny celkovou částkou 1265808,-, přičemž částka 
jednoho milionu je rozložena po dobu osmi let do pravidelných měsíčních splátek, které 
jsou součástí fixních nákladů. 
 Z tohoto důvodu počítáme s počátečními zřizovacími náklady jen jako součet 
částky schválení o úvěr a zbylá částka přesahující jeden milion, která je hrazena 
vkladem majitelky. 
Při následujících tržbách a nákladech stanovených v této variantě, dojde 
k navracení této původní investice po 3 letech a 3 měsících fungování studia. Budeme-li 
v potaz brát ale již zisk po zdanění, navýší se tato doba na 3 roky a 7 měsíců provozu. 
Tabulka 9: Tržby, CN, Zisk/ztráta - realistická varianta [vlastní zpracování]. 
  Tržby Celkové náklady Zisk/ztráta 
0. rok 0 265808 -265808 
1. rok 1082765 1046332 36433 
2. rok 1202220 1106932 95288 
3. rok 1202220 1106932 95288 
4. rok 1331940 1146932 185008 
5. rok 1343940 1155932 188008 
9. rok 1618800 1078600 540200 
V následujícím grafu vidíme tedy nárůst tržeb, počáteční skok celkových 




Graf 5: Realistická varianta vývoje studia [vlastní zpracování] 
Pesimistická varianta vývoje 
V pesimistické variantě dochází k pomalejšímu růstu zájmu o naše studio. Jako 
v realistické variantě, tak i zde počítáme s počátečními ztrátami ve výši 265808,-. 
V prvním roce podnikání je taktéž ztráta a to 71407,-. Tato ztráta je uhrazena 
zbylými peněžními prostředky, které majitelka vložila do podniku a jež se nacházejí na 
účtu v bance. 
Pokud bychom tedy chtěli stanovit návratnost investice včetně uhrazení ztráty 
v prvním roce, je tato doba stanovena na 4 roky a 8 měsíců fungování studia, podle 
vývoje pesimistické varianty. Při počítání doby návratu se zdaněným ziskem je tato 
doba 5 let a 2 měsíce. 
Tabulka 10: Tržby, CN, Zisk/ztráta - pesimistická varianta [vlastní zpracování]. 
  Tržby Celkové náklady Zisk/ztráta 
0. rok 0 265808 -265808 
1. rok 939125 1010532 -71407 
2. rok 1074600 1023132 51468 
3. rok 1074600 1023132 51468 
4. rok 1168200 1024932 143268 
5. rok 1180200 1027932 152268 
9. rok 1391940 900000 491940 
V následujícím grafu můžeme vidět vývoj zisku či ztráty pesimistické varianty, 
















Graf 6: Pesimistická varianta vývoje studia [vlastní zpracování] 
Optimistická varianta vývoje 
Při optimistické variantě je vývoj zisku rychlejší než oproti předešlým dvěma 
variantám.  
K navrácení původní investice dochází již po 1 roce a 8 měsících provozu, my 
však počítáme již se ziskem po zdanění a tím se nám doba návratu prodlouží na 1 rok 
a 11 měsíců. 
 Nárůst zisku můžeme vidět v tabulce níže. 
Tabulka 11: Tržby, CN, Zisk/ztráta - optimistická varianta [vlastní zpracování]. 
  Tržby Celkové náklady Zisk/ztráta 
0. rok 0 265808 -265808 
1. rok 1159195 1046332 112863 
2. rok 1356360 1106932 249428 
3. rok 1356360 1106932 249428 
4. rok 1515480 1146932 368548 
5. rok 1554480 1160932 393548 
9. rok 1800240 1078600 721640 
Jako u předešlých variant nám graf krásně zorbazuje vývoj tržeb, celkových 





















Největšímu zisku dochází jako u předešlých variant v devátem roce fungování, 
kdy jsou fixní náklady sniženy o částku na splátku na dlouhodobý úvěr, který je již 
zaplacen. 
 
Graf 7: Optimistická varianta vývoje studia [vlastní zpracování] 
3.4.5  Zisk po zdanění u všech 3 variant 
V tabulce níže můžeme vidět zisk u všech tří variant po odečtení daně z příjmu 

















Tabulka 12: Zisk/ztráta před a po zdanění [vlastní zpracování]. 





Optimistický 1. rok 1159195 1046332 112863 91420 
2. rok 1356360 1106932 249428 202037 
3. rok 1356360 1106932 249428 202037 
4. rok 1515480 1146932 368548 298524 
5. rok 1554480 1160932 393548 318774 
9. rok 1800240 1078600 721640 584529 
Realistický 1. rok 1082765 1046332 36433 29511 
2. rok 1202220 1106932 95288 77184 
3. rok 1202220 1106932 95288 77184 
4. rok 1331940 1146932 185008 149857 
5. rok 1343940 1155932 188008 152287 
9. rok 1618800 1078600 540200 437562 
Pesimistický 1. rok 939125 1010532 -71407 0 
2. rok 1074600 1023132 51468 41690 
3. rok 1074600 1023132 51468 41690 
4. rok 1168200 1024932 143268 116048 
5. rok 1180200 1027932 152268 123338 
9. rok 1391940 900000 491940 398472 
3.4.6  Stanovení bodu zvratu 
Pro stanovení bodu zvratu jsme si zvolili průměrné částky na hodinu úkonu 
během prvního roku. Jelikož jsou naše služby různorodé, jak z časové náročnosti tak 
také co se týče variabilních nákladů na každý úkon, je bod zvratu skutečně čistě 
orientační záležitostí. 
Například hodina provozu solárií má jiné variabilní náklady ale také tržby, než je 
tomu u doplnění řas, které trvá hodinu a 15 minut. 
Počítáme i se ziskem z přípravy kávy, či prodeje nápojů a solární kosmetiky, 
které je časově také nevyčíslitelné. 
Realistická varianta bodu zvratu 
S fixními náklady počítáme 925932,- tisíc na rok. Tržby na jednotku otevírací 
doby, tj. hodinu otevírací doby byly stanoveny částkou necelých 248,- a variabilní 
náklady pak necelých 28,-. 
Bod zvratu pak je s těmito zjištěnými hodnotami stanoven na skoro 4203 hodin 
za rok, přičemž možná roční kapacita, kdy bereme v úvahu, že zároveň pojedou obě 
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solária a bude vykonávána ve stejném čase i práce majitelky, je maximálně 10512 hodin 
ročně. 
 
Graf 8: Znázornění BZ - realistická varianta [vlastní zpracování] 
Pesimistická varianta bodu zvratu 
Při počítání bodu zvratu u této varianty jsme spočítali se stejnými fixními 
náklady, avšak tržby byly stanoveny lehce nad hranici 215,- a variabilní náklady 
necelých 20,- na jednu hodinu.  
Bod zvratu v tomto případě pak představuje 4733 odpracovaných hodin. 
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Optimistická varianta bodu zvratu 
U této varianty dochází k tržbě skoro až 266,- za hodinu a variabilní náklady činí 
skoro 28,-.  
Jak můžeme vidět, variabilní náklady jsou stejné, jako je tomu u realistické 
varianty. To je způsobeno množstevními slevami od dodavatelů materiálu.  
Tato změna má pak za následek také snížení hranice bodu zvratu, který je 
v tomto případě stanoven hranicí 3894 hodin ročně. 
 


















3.4.7  Cash flow – realistická varianta 
Pro stanovení cash flow počítáme s vývojem realistickým. 
Následující tabulka nám zobrazuje cash flow po následujících pět let a také 
devátý rok provozu, kdy dochází k úplnému splacení úvěru. 
Tabulka 13: Cash flow [vlastní zpracování]. 
  
1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 9. rok 
Kapitál 
 
            
 
VK 480000 0 0 0 0 0 
 
CK 1020000 0 0 0 0 0 
celkem 
 
1500000 0 0 0 0 0 
Výnosy 
 




1082765 1202220 1202220 1331940 1343940 1618800 
celkem 
 
1082765 1202220 1202220 1331940 1343940 1618800 
Náklady 
 












1245808 0 0 0 0 0 
celkem 
 




290625 95288 95288 185008 188008 540200 
3.5 Hodnocení rizik 
Jako u každého druhu podnikání je naším rizikem odliv klientů ke konkurenci. 
Tomu se budeme snažit předejít svoji profesionalitou, vyškoleným a příjemným 
personálem a také příjemným prostředím. 
Dalším rizikem může být také poloha v centru města. Lidé žijící v okrajových 
částech nebudou z důvodu pohodlnosti chtít dojíždět až do středu a proto budou volit 
méně profesionální konkurenty v jejich blízkém okolí. My však spoléháme s klienty, 
kteří chtějí dokonale odvedenou práci za přijatelnou cenu. 
Může nastat i situace nově vzniklé konkurence s obdobnou nabídkou služeb 





Cílem této bakalářské práce bylo vytvoření reálného podnikatelského záměru na 
založení studia krásy. 
Podnikatelský záměr byl sestavován z hlediska majitelky studia, tj. částečné 
nabídky permanentních řas a modelace nehtů, provozu solárií, prodeje solární 
kosmetiky a nápojů. 
V teoretické části jsem objasnila pojmy, jež jsou obsaženy v následující 
analytické i praktické části. 
V analytické části jsem nejdříve zmapovala vnitřní i vnější okolí našeho 
podnikání pomocí klasických analýz a poté, pomocí dotazníkového šetření zkoumaného 
na skupině několika respondentů žijících v městě Brně, stanovila požadavky budoucích 
zákazníků. 
V praktické části jsem postupně stanovila krátkodobé a dlouhodobé cíle studia, 
jeho organizační strukturu a rozložení prostor. V následném finančním plánu jsem 
sestavila počáteční rozvahu obsahující zřizovací náklady, jež jsou jednou z příloh této 
bakalářské práce, ale také obsahující úvěr vzatý od banky na českém trhu. Dále jsem 
sestavila splátkový kalendář pro tento vzatý úvěr a určila si tak i předpokládané měsíční 
náklady spojené s provozem studia. 
Pro každou ze tří variant vývoje studia jsem stanovila předpokládané roční zisky 
a následně vypočítala i bod zvratu, při kterém dojde k pokrytí nákladů. 
Body zvratu byly stanoveny čistě orientačně na základě předpokládaných tržeb a 
nákladů, neboť časová náročnost ale také finanční každého úkonu je silně rozdílná. 
V pesimistické variantě dochází jako v jediné variantě v prvním roce podnikání 
ke ztrátě. Následující roky už však dosahuje studio zisku. 
V realistické variantě dosahuje podnik zisku již od prvního roku otevření. Zisk je 
sice malý, ale s postupným upevňováním povědomí o našem studiu na trhu dochází k 
jeho zvyšování.  
V optimistické variantě je vývoj studia velice příznivý. 
Otevření studia je silně realizovatelné a optimistická varianta není tak daleko 
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1) Ceník studia 
2) Zřizovací náklady 
3)  Marketingový výzkum 
 I 
 
Příloha č. 1 – Ceník studia 
CENÍK SLUŽEB STUDIA 
KADEŘNICTVÍ 
Střih dámský krátké/středně dlouhé/dlouhé vlasy 150,-/200,-/250,- 
Střih pánský/děti   80,- 
Kompletní styling pro dámy (mytí, střih, foukaná, konečná úprava) 300,-/350,-/400,- 
krátké/středně dlouhé/dlouhé vlasy 
Kompletní styling pro pány (děti) 200,- 
Barvení vlasů krátké/středně dlouhé/ dlouhé vlasy 300,-/350,-/400,- 
Barvení odrostů   280,- 
Melírování vlasů krátké/ středně dlouhé/ dlouhé vlasy 400,-/450,-/500,- 
Žehlení vlasů   50,- 
Společenské účesy (dle časové náročnosti) od 280,- 
APLIKACE PERMANENTNÍCH ŘAS 
Aplikace nového setu metodou řasa na řasu/studenti 550,-/450,- 
Aplikace nového setu - metoda Hollywood objem/studenti 650,-/500,- 
Doplnění do 5. týdnu (poté jako nový set) řasa na řasu/studenti 300,-/250,- 
Doplnění do 5. týdnu (poté jako nový set) Hollywood objem/studenti 400,-/320,- 
* kamínky, glitrové řasy, kartáček na pročesávání řas zdarma 
Odstranění umělých řas 100,- 
MODELÁŽ NEHTŮ 
Nová modeláž nehtů/studenti 500,-/400,- 
Doplnění modeláže do 5. týdnů (poté jako nová modeláž)/studenti 300,-/250,- 
Potažení přírodních nehtů gelem/studenti 280,-/230,- 
Gellak/studenti   250,-/200,- 
*zdobení nehtů (kamínky, razítka, nálepky, sušené květy a další) 
zdarma 
**doplnění modeláže - při více jak 5 odpadaných nehtech cena jako za nové 
Odstranění nehtové modelace 150,- 
MANIKÚRA 
Kompletní manikúra   150,- 
Lakování     50,- 
P-shine     150,- 
Peeling     50,- 
Parafínový zábal   70,- 
PEDIKÚRA 
Mokrá pedikúra   250,- 
Suchá pedikúra   300,- 
Lakování     50,- 
Gellak     200,- 
Odstranění gellaku   100,- 
SOLÁRIUM 
Solárium standart 1 min. 12,- 
 II 
 
Solárium turbo 1 min. 15,- 
Permanentka 1+1 zdarma (např. zaplatíš 500,- a máš 1000,-) 500,- 
KOSMETIKA 
Hloubkové čištění pleti (dle typu pleti) od 300,- 
Kompletní kosmetické ošetření (dle typu pleti) od 400,- 
Barvení a úprava obočí 80,- 
Barvení řas   40,- 
Chemický peeling   800,- 
Liftingové ošetření pleti 600,- 
Depilace (dle části těla) od 30,- 
NABÍDKA NÁPOJŮ 
espresso/latte/cappuccino 25,- 
perlivá/jemně perlivá/neperlivá voda 0,5l 15,- 
nealkoholické nápoje (fanta, sprite, coca-cola, tonic) 0,5l 25,- 
NABÍDKA SOLÁRNÍ KOSMETIKY 
jednorázové krémy     od 49,- 







Příloha č. 2 – Zřizovací náklady  
 
 
VÝBAVA APLIKACE PERMANENTNÍCH ŘAS 
Název počet ks částka   
lehátko 2 17000   
židle 4 7078   
pomocný stolek 2 2400   
skříňka 2 1598   
lampa 2 5800   
zrcadlo 2 498   
rádio 2 1198 ∑ 
materiál* - 7000 42572 
*materiál zahrnuje umělé řasy, lepidlo, pinzety, podložky pod oči, 
kartáčky na řasy, 







vzduchotechnika - 40000 
solárium standart 1 259000 
solárium turbo 1 109000 
židle 2 898 
věšák 4 716 
zrcadlo 2 498 
reproduktory 2 1332 
zásobník na utěrky 2 3198 
solární kosmetika - 8000 




VÝBAVA SPOLEČNÝCH PROSTOR 




myčka 1 6480 
pračka 1 4988 
skříňka 2 2580 
podlahy - 25625 
PC 2 19998 
multifunkční zařízení 2 2980 
pokladna 1 369 
dveře 17 23630 
bar  1 4999 
reproduktory 2 1332 
křeslo 4 9960 
pohovka 2 8980 
stolek 2 1998 
věšák 2 998 
odkladač na deštníky 1 499 
psací stůl 1 3558 
židle 10 4490 
sádrokartonové příčky - 179820 
malba (spotřeba barvy) - 7000 
telefon 1 3540 
rozvody elektřiny - 70000 
rozvody vody - 60000 
WC 3 26970 
umyvadlo 3 4500 
zrcadlo 4 996 
kachlové obložení - 14352 
kávovar 1 13999 
rychlovarná konvice 1 399 
mikrovlnná trouba 1 1590 
lednice 1 3990 
lednice na nápoje zdarma 0 
šatní skříň 2 14460 
kuchyňská linka 1 5490 
nádobí - 15000 






Název počet ks částka 
umyvadlo 1 1500 
lehátko 1 8500 
rádio 1 599 
židle 1 3090 
lampa 1 2900 
skříňka 1 799 
pomocný stolek 1 1200 
zrcadlo 1 249 
přístroj na hloubkové čištění pleti 1 890 
obličejový epilátor 1 2199 
ultrazvukové zařízení 1 2019 
peelingový přístroj 1 2990 ∑ 
materiál* - 12000 38935 
* materiál zahrnuje pinzety, barvy na obočí a řasy, hydratační krémy, 




Název počet ks částka 
umyvadlo 2 3000 
rádio 1 599 
židle 2 4580 
pomocný stolek 1 1200 
skříňka 1 799 
zrcadlo 1 249 
lampa 1 2900 ∑ 
materiál* - 10000 23327 
* materiál zahrnuje laky, sůl na nohy, dezinfekci, 
pilníky, pomerančová dřívka, seřezávače kůže, krémy 








VÝBAVA MODELACE NEHTŮ A 
MANIKÚRY 
Název počet ks částka 
UV lampa 2 2500 
bruska 1 2250 
židle 2 2980 
lampa 2 2380 
stůl 2 29998 
skříňka 4 3196 
parafínová vana 2 2500 
UV lampa na nohy 2 1580 ∑ 
materiál* - 40000 87384 
*materiál zahrnuje stavební gely, barevné gely, 
 čističe štětců a nehtů, odmašťovače, zdobení na nehty, 
 pilníky, pinzety, odlakovače, gellaky, laky, 
štětce, leštičky, buničinu, tipy, šablony, gilotinu, 
nádobky na pomocné tekutiny a další 
 
VÝBAVA KADEŘNICTVÍ 
Název počet ks částka 
zrcadlo 2 498 
rádio 1 599 
umyvadlo 2 3000 
křesla 4 9960 
židle 2 898 
stolek 1 999 
pomocný stolek 1 1200 
police 6 3294 
skříňka 2 1598 
fén 2 3698 
kulma 1 799 
žehlička na vlasy 1 1699 
pult 1 2999 ∑ 
materiál* - 20000 51241 
* materiál zahrnuje barvy na vlasy, melír, šampóny, 
kondicionéry, 
ručníky, gely, tužidla, ochranné přípravky před fénováním a žehlením vlasů, 










káva - 600 
nabídka nápojů - 1000 
čistící prostředky - 3000 
mop 3 447 
smeták 3 201 
smetáček s lopatkou 3 117 
WC štětka 3 90 
zemovka 4 116 
kbelík 3 129 
vysavač 2 3798 
ručníky, utěrky - 1500 







Příloha č. 3 – Marketingový výzkum  
1. 
Otázka Jaký je váš věk? 15 - 20let 
  21 - 30 let 
  31 - 45 let 
  45+ let 
2. otázka Jste:   Muž 
  Žena 
3. 
Otázka Využívali byste,  Ne 
  popřípadě již teď navštěvujete, Ano, navštěvuji/využíval bych 
  některou z nabízených služeb?   
4. 
Otázka Kterou z nabízených služeb  Kadeřnictví 
  byste využívali? (zaškrtněte Kosmetika 
  služby, které byste chtěli  Pedikúra 
  využívat i které již využíváte) Manikúra 
  Solárium 
  Permanentní řasy 
  Modelace nehtů 
  Žádnou ze služeb 
5. 
Otázka Jak často vámi zvolenou službu 1x měsíc 
  navštěvujete/byste navštěvovali? 4x měsíc 
  1x týdně 
  Více než 1x týdně. 
  Méně než 1x za měsíc. 
  Nenavštěvuji. 
6. 
Otázka Jak vnímáte polohu studia? Super, skvěla dostupnost 
  Dobrá, když jedu MHD. 
  Horší, špatné parkování. 
  Strašná. 
  Nenavštěvoval bych. 
7. 
Otázka 
Uvítali byste slevy a speciální 
akce? Ano, určitě. 
  
Zvýšilo by to váš zájem o další 
služby, Pokud je nepotřebuji, tak ne. 
  které ještě nenavštěvujete? 
Ne, chodím jen na pravidelné služby, nové 
nevyhledávám. 
  Ne, slevy a akce mne nezajímají. 
  Nenavštěvuji žádnou ze služeb. 
8. 
Otázka 
Chybí vám v nabídce nějaká ze 
služeb? Ne. 
  Nenavštěvuji žádnou ze služeb. 
 IX 
 
  Ano, chybí mi zde…. 
9. 
Otázka 
Jste schopni si za kvalitu 
připlatit? Ano. 
  Ne, půjdu k levnější konkurenci. 
  Nenavštěvuji žádnou ze služeb. 
10. 
Otázka Kadeřnictví (částka):   
11. 
Otázka Modelace nehtů (částka):   
12. 
Otázka Solárium (1min/částka):   
13. 
Otázka 
Kosmetika, permanentní řasy 
(částka):   
14. 
Otázka Pedikúra, manikúra (částka):   
15. 
Otázka 
Ve který čas byste studio 
navštěvovali? 8 - 12 hod. 
  12 - 16 hod. 
  16 - 19 hod. 
  19 - 21 hod. 
16. 
Otázka Čekali byste na recenze ostatních Rozhodně šel. 
  
nebo byste šli naše studio 
vyzkoušet i Ano, ale váhal bych. 
  bez recenzí? Nevím. 
      Ne, počkal bych na recenze. 
    Nenavštěvoval bych studio. 
      
Nenavštěvoval bych studio, šel bych k zavedené 
konkurenci. 
 
 
 
 
 
 
 
